



e – Jurnal Riset ManajemenPRODI MANAJEMEN 
Fakultas Ekonomi Unisma 
















Pengaruh Store Atmosphere Dan Price Terhadap Keputusan Pembelian Pada 
Green Mart Desa Arjowilangun Kab.Malang 
 
Oleh :  
Deni Imaning Tyas*) 
N. Rachma **) 
Alfian Budi Primanto***)  
Email :  
 deniimaningtyas@gmail.com  
n.rachma_fe@unisma.ac.id 
alfianprima@unisma.ac.id 
Universitas Islam Malang 
Abstract 
This study aims the effect of store atmosphere and price on purchasing decisions 
at Green Mart, Arjowilangun Village, Kab. Poor. The number of samples is 95 
consumers. The sampling technique used was purposive sampling. Methods of 
data collection in this study using questionnaires and documentation. The results 
showed that simultaneously store atmosphere and price had a effect on 
purchasing decisions. Partially store atmosphere has a effect on purchasing 
decisions. Price has a effect on purchasing decisions. 




Pada masa Globalisasi dan berkembangnya zaman saat ini membuat 
persaingan bisnis sangat pesat dan kompetitif. Menurut Iqbal (2020) era 
globalisasi menjanjikan suatu peluang dan tantangan bisnis baru bagi perusahaan 
yang beroperasi di Indonesia. Di satu sisi, era globalisasi memperluas pasar 
produk dari perusahaan Indonesia dan di sisi lain, keadaan tersebut memunculkan 
persaingan yang makin ketat baik antar perusahaan domestik maupun perusahaan 
asing. Seperti halnya yang terjadi pada industri ritel nasional dimana 
perkembangan jumlah ritel di Indonesia terus bertambah secara pesat seperti 
supermarket, hypermarket, minimarket, dan ritel lainnya yang terus bermunculan. 
Pada perkembangannya, bisnis ritel di Indonesia mulai bertransformasi dari bisnis 
ritel tradisional menuju bisnis ritel modern. Ritel modern pada dasarnya 
merupakan pengembangan dari ritel tradisional. Format ritel ini muncul dan 
berkembang seiring perkembangan perekonomian, teknologi dan gaya hidup 
masyarakat yang membuat masyarakat menuntut kenyamanan yang lebih dalam 
berbelanja (Surya, 2014). 
Pengaruh multidimensi atas gelombang arus globalisasi mengakibatkan pola 
kehidupan masyarakat turut berubah secara progresif bahkan revolutif. Adanya 
perubahan perilaku masyarakat yang demikian mengarah pada perilaku konsumtif 
yang sangat tinggi sehingga pada gilirannya menempatkan urgensi fungsi 
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Manajemen pemasaran merupakan rangkaian dari keseluruhan aktivitas yang 
diarahkan untuk mengidentifikasi dan memuaskan kebutuhan dan keinginan 
(berorientasi) pelanggan.Suatu manajemen pemasaran dalam perusahaan dituntut 
untuk menjaring dan mempertahankan konsumen sebanyak-banyaknya untuk 
memenangkan persaingan dan mempertahankan pelanggan. Jika perusahaan 
berhasil menjaring dan mempertahankan konsumen maka semakin banyak pula 
laba yang dapat dihasilkan. Pada dasarnya semakin banyaknya pesaing pada usaha 
retail, akan dapat memudahkan konsumen untuk memilih toko yang sesuai dengan 
harapan dan keinginan konsumen (Bangsawan, 2015:24). Adapun beberapa factor 
yang menjadi pertimbangan untuk konsumen dalam melakukan keputusan 
pembelian. 
Faktor yang menjadi pertimbangan keputusan pembelian adalah Store 
Atmosphere, Store Atmosphere dapat memberikan nilai tambah terhadap produk 
yang dijual. Selain itu, Store Atmosphere juga akan menentukan citra tempat itu 
sendiri. Citra tempat yang baik dapat menjamin kelangsungan hidup perusahaan 
untuk bertahan terhadap persaingan dalam membentuk pelanggan yang loyal. 
Store Atmosphere sebagai salah satu sarana komunikasi yang dapat berakibat 
positif dan menguntungkan di buat semenarik mungkin. Suatu proses pemasaran 
yang dilakukanya adalah retail dan bertujuan untuk menciptakan kenyamanan 
bagi konsumen saat berada di tempat tersebut dan hal ini akan membuat 
konsumen untuk memutuskan pembelian di tempat tersebut. 
Faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian selanjutnya ialah harga, 
menurut Bangsawan (2015:24) price (harga produk) merupakan salah satu faktor 
yang sangat penting baik bagi konsumen maupun produsen. Sebelum melakukan 
pembelian, konsumen pada umumnya selalu memperhatikan harga produk sebagai 
salah satu faktor dalam pengambilan keputusan. Oleh sebab itu, harga sebagai 
salah satu alat pengusaha untuk memengaruhi konsumen. Bagi konsumen harga 
merupakan salah satu bentuk pengorbanan untuk dapat memenuhi keinginan. 
Kemampuan suatu produk untuk memenuhi keinginan selanjutnya akan 
memberikan indikasi kemampuan produk memberikan manfaat pada konsumen. 
Harga tentunya juga akan mempengaruhi keputusan pembelian konsumen karena 
itu harga merupakan salah satu faktor penting untuk mempengaruhi suatu 
pemasaran dalam berbisnis, tinggi rendahnya suatu harga selalu menjadi perhatian 
utama para pelanggan, penetapan harga yang tepat akan mendapatkan citra 
perusahaan dan juga perhatian yang lebih dari konsumen (Erdiansyah, 2020). 
Adanya fenomena ini menunjukkan bahwa konsumen Green Mart 
memutuskan membeli produk tanpa berpikir panjang terlebih dahulu dikarenakan 
adanya pihak Green Mart menawarkan harga relatif murah dibandingkan toko 
retail modern lainnya dengan tempat belanja yang nyaman dan mudah dijangkau 
oleh konsumen. Green Mart menyediakan berbagai produk kebutuhan pokok 
dengan berbagai pilihan dan lengkap. Penataan barang dikelompokkan pada tiap 
rak sesuai dengan fungsi dan manfaatnya, misal rak khusus minuman, makanan, 
sembako, obat-obatan, peralatan mandi, dan lain sebagainya. Yang menunjukkan 
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yang membuat konsumen mendapatkan kenyamanan saat berbelanja yang akan 
dapat mempengaruhi tindakan konsumen dalam melakukan keputusan pembelian. 
Berdasarkan dengan pemaparan mengenai variabel yang akan diteliti serta 
fenomena yang sudah dipaparkan, maka peneliti tertarik untuk melakukan 
penelitian dengan judul “Pengaruh Store Atmosphere dan Price Terhadap 
Keputusan Pembelian Pada Green Mart Desa Arjowilangun Kab. Malang” 
 
Tujuan Penelitian 
 Untuk menguji dan menganalisis pengaruh Store Atmosohere Dan Price 
dapat berpengaruh terhadap keputsan pembelian. 
 
Manfaat Penelitian 
Manfaat penelitian ini diharapakan memberikan komtribusi terhdap 
pengembangan IPTEK dan pihak yang diteliti. Manfaat tersebut diuraikan sebagai 
berikut: 
a. Bagi Perkembangan IPTEK 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi tambahan   
terhadap perkembangan ilmu dibidang manajemen pemasaran khususnya 
mengenai pengaruh store atmosphere dan price terhadap keputusan pembelian, 
serta bisa digunakan bahan referensi untuk perkembangan penelitian selanjutnya. 
b. Bagi Perusahaan 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan referensi tambahan bagi 
manajemen Green Mart dalam membuat strategi yang lebih baik di masa yang 
akan datang, terutama pada penetapan harga produk dan penetapan desain untuk 
meningkatkan store atmosphere. Agar dapat lebih memahami selera atau 
keinginan konsumen dalam berbelanja sehingga dapat meningkatkan keputusan 
pembelian pada konsumen. 
c. Bagi Peneliti Selanjutnya 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi informasi serta sebagai bahan 
referensi yang dapat menjadi bahan perbandingan dalam melakukan penelitian 
selanjutnya yang berhubungan dengan pengaruh Store Atmosphere dan Price 




Keputusan pembelian adalah suatu keputusan konsumen yang dipengaruhi 
oleh ekonomi keuangan, teknologi, politik, budaya, produk, harga, lokasi, 
promosi, physical evidence, people, dan process. Sehingga membentuk suatu 
sikap pada konsumen untuk mengolah segala informasi dan mengambil 
kesimpulan berupa respons yang muncul produk apa yang akan dibeli (Buchari 
2013:96). Sedangkan menurut Kotler (2015:345) keputusan pembelian adalah 
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Menurut Sopiah dan Sangadji (2016:325) suasana toko merupakan salah 
satu faktor yang dimiliki oleh toko untuk menarik konsumen. Setiap toko 
memiliki tata letak fisik yang memudahkan dan menyulitkan pembeli untuk 
berputar-putar didalamnya, setiap toko mempunyai penampilan toko yang 
membentuk suasana yang sesuai dengan pasar sasarannya dan dapat menarik 
konsumen untuk membeli. Sedangkan menurut Levy dan weitz (2012:490) 
Atmosphere mengacu pada desain lingkungan seperti komunikasi visual, 
pencahayaan, warna, musik dan aroma untuk mensimulasikan respon respon 
persepsi dan emosi pelanggan dan pada akhirnya memengaruhi perilaku 
pembelian mereka 
Price 
Tjiptono (2017:151) mendefiniskan harga merupakan satu-satunya unsur 
bauran pemasaran yang memberikan pemasukan atau pendapatan bagi 
perusahaan, sedangkan ketiga unsure lainnya (produk, tempat, dan promosi) 
menyebabkan timbulnya biaya atau pengeluaran. Sedangkan menurut Menurut 
Assauri (2012:118) harga merupakan beban atau nilai bagi konsumen, yang 
didapatkan dengan memperoleh dan menggunakan suatu produk, termasuk biaya 
keuangan dari kosumsi, di samping biaya sosial yang bukan keuangan, seperti 















H1:Bahwa Strore Atmosphere dan Price berpengaruh secara simultan terhadap 
Keputusan Pembelian. 
          H2:Bahwa Strore Atmosphere berpengaruh terhadapKeputusan Pembelian. 
          H3:Bahwa Price  berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian. 
 
Metode  Penelitian 
Populasi Dan Sampel  
Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen Green Mart yang ada di desa 
Arjowilangun Kab. Malang dan jumlah sampel sebanyak 95 responden sesuai 
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Operasional Variabel   
Keputusan pembelian 
Keputusan pembelian adalah suatu keputusan yang dipengaruhi oleh beberapa 
faktor yang akan membuat konsumen menseleksi segala sesuatu dan pada 
akhirnya konsumen membeli produk yang mereka sukai. Ada enam indikator 
dalam menentukan keputusan pembelian (Tjipto (2012:184)), yaitu: 
1. Product choice (Pilihan produk)  
2. Brand choice (Pilihan merk) 
3. Suplier choice (Pilihan tempat penyalur) 
4. Purchacse amount (Jumlah pembeli atau kuantitas) 
5. Purchase timing (Waktu pembelian) 
6. Payment method (Metode pembayaran) 
 
Store Atmosphere  
Store Atmosphere merupakan salah satu hal yang penting dalam 
mempengaruhi konsumen untuk melakukan pembelian. Store Atmosphere dapat  
dipersiapkan dengan melakukan percampuran antara tata letak, bagian luar, 
interior umum dan pemajangan informasi yang menarik sehingga konsumen 
merasa nyaman saat proses pembelian. Terdapat empat indikator Strore 
Atmosphere (Berman dan Evan (2014:545) 
1. Store Exterior (bagian depan toko)  
2. General Interior (Bagian dalam toko) 
3. Store Layout (Tata letak)  
4. Interior Display (Papan pengumuman)  
 
Price 
Price adalah salah satu faktor yang mempengaruhi konsumen untuk 
melakukan pembelian atau bisa disebut nilai dari barang atau uang yang harus 
dibayarkan kepada penjual agar konsumen mendapatkan manfaat dari barang 
tersebut. Price diukur menggunakan indikator sesuai dengan pendapat Menurut 
Kotler dan Amstrong yang dialih bahasakan oleh Sabran (2012:278) adalah 
sebagai berikut: 
1. Keterjangkauan harga  
2. Kesesuaian harga dengan kualitas produk  
3. Daya saing harga kemampuan dari harga untuk mengikuti harga pasar. 
4. Kesesuaian harga dengan manfaat yang diperoleh konsumen sebanding dengan 
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Hasil Penelitian Dan Pembahasan 
Uji Instrumen Penelitian  
a. Uji Validitas 
Uji Validitas adalah berguna untuk melihat valid tidaknya setiap 
instrument. Berikut ini adalah hasil uji validitas terhadap variabel Strore 
Atmosphere (X1) dan Price (X2) Keputusan Pembelian (Y).  
No. Variabel    Nilai KMO Keterangan 
1. Keputusan Pembelian 0.804 Valid 
2. Store atmosphere 0.819 Valid 
3.  Price  0.772 Valid 
 
Berdasarkan tabel diatas, diketahui bahwa semua indikator pada variabel 
Store Atmosphere (X1) dan Price (X2) Keputusan Pembelian (Y) dinyatakan 
valid. 
b. Uji Reliabilitas  
Reliabilitas menunjukkan pada suatu pengertian bahwa suatu instrumen 
cukup dapat dipercaya untuk dapat dijadikan sebagai alat pengumpulan data 
karena instrumen tersebut sudah baik, instrumen yang baik tidak akan 
mengarahkan responden untuk memilih jawaban-jawaban tertentu instrumen yang 
sudah tepat dapat dipercaya akan menghasilkan sumber yang dapat dipercaya pula 
Sugiyono (2019:177).  
 
No. Instrumen Cronbach’s Alpha Keterangan 
1. Keputusan Pembelian (Y) 0.892 Reliabel 
2. Store Atmosphere (X1) 0.905 Reliabel 
3. Price (X2) 0.839 Reliabel 
 
Berdasarkan tabel diatas, dinyatakan bahwa seluruh item pernyataan pada 
variabel penelitian dinyatakan reliabel. Pengujian instrumen penelitian sudah 
menghasilkan kesimpulan layak sehingga dapat dilanjutkan pada pengujian 
asumsi klasik. 
 
Uji Asumsi Klasik  
Uji Normalitas 




1. Keputusan Pembelian (Y) 95 0.167 Normal 
2. Store Atmosphere (X1) 95 0.063 Normal 
3. Price (X2) 95 0.055 Normal 
 
Berdasarkan hasil pengujian normalitas menggunakan Kolmogorov Smirnov Test 
diketahui bahwa nilai sig yang diperoleh pada variabel Store Atmosphere = 0,063, Price= 
0,055  serta Keputusan Pembelian = 0,167. Semua variabel memiliki nilai sig tersebut > 
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Variabel bebas Tolerance VIF Keterangan 
Store Atmosphere 0.420 2.380 Bebas Multikolinearitas 
Price 0.420 2.380 Bebas Multikolinearitas 
 
Hasil pengujian tersebut memberikan kesimpulan bahwa model regresi 
dalam penelitian ini tidak mengandung gejala (masalah) multikolinearitas, karena 
nilai varian Inflation Factor (VIF) adalah dibawah batas kriteria tentang adanya 
masalah multikolinearitas, yaitu 10 serta nilai tolerance > 0,10. Dengan demikian, 
disimpulkan bahwa antar variabel bebas tidak terjadi korelasi atau hubungan linier 
(asumsi multikolinieritas terpenuhi). 
 
Uji Heteroskedastisitas 
No. Variabel t Sig. Keterangan 
1. Store Atmosphere (X1) 1.752 0.083 
Bebas 
Heterokedastisitas 




Dari hasil uji Glejser diperoleh nilai sig pada variabel Store Atmosphere 
(X1) = 0,083, Price (X2) = 0121 Semua variabel memiliki nilai sig > 0,05 yang 
menunjukkan bahwa dalam model regresi tidak terjadi masalah heteroskedastisitas 
 
Hasil Analisis Regresi Linear Berganda  
Y = -0,049 + 0,486X1 + 0,525X2  
Dari model regresi tersebut, maka dapat dijelaskannya hasil dari regresi 
berganda sebagai berikut: 
1. a = Nilai Konstanta sebesar -0,049, artinya negatif menunjukkan bahwa apabila 
variabel store atmosphere dan price tidak ada maka  variabel dependen yaitu 
keputusan pembelian bernilai negatif. 
2. b1 =Nilai coefficient variabel pengaruh  store atmosphere sebesar 0,486 dengan nilai 
koefisien positif menunjukkan apabila nilai variabel pengaruh store atmosphere 
meningkat maka nilai keputusan pembelian  akan  mengalami peningkatan. Dan 
sebaliknya apabila nilai store atmosphere  turun maka akan berdampak pada 
penurunan nilai keputusan pembelian. 
3. b2 = Nilai coefficient variabel price sebesar  0,525 dengan nilai koefisien 
positif menunjukkan apabila nilai variabel  price  meningkat maka nilai 
keputusan pembelian akan mengalami peningkatan. Dan sebaliknya apabila 
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Uji Hipotesis  
Uji F 
No. Model f Sig. Keterangan 
1. Regression 171.530 0.000 H1 diterima 
    
Dari tabel diatas hasil uji nilai F dapat diketahui nilai signifikan sebesar 
0.000 < 0,05. Dengan demikian berdasarkan hipotesis (H1) yang diajukan dalam 
penelitian, Variabel Store Atmosphere (X1), Price (X2) secara simultan 




No. Hubungan Variabel t Sig. Keterangan 
1. SA – Kep. Pemb 6.104 0.000 H2 Diterima 
2. P – Kep. Pemb 6.688 0.000 H3 Diterima 
 
1) Variabel  Store atmosphere  (X1) 
Hasil pengujian hipotesis variabel store atmosphere diketahui memperoleh 
nilai t-hitung sebesar 6,104 dengan nilai signifikasi 0.000 <  0.05. Diketahui nilai 
signifikasi  lebih kecil dari 0,05 maka terdapat pegaruh yang signifikan diantara 
kedua variabel. Sehingga dapat ditarik kesimpulan bahwa H2 diterima serta 
dinyatakan bahwa store atmosphere  berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 
2) Price (X2) 
Hasil pengujian hipotesis variabel price diketahui memperoleh nilai t-hitung 
sebesar 6,688 dengan  nilai signifikasi 0.000 < 0.05. Diketahui nilai signifikasi  
lebih kecil dari 0,05 maka terdapat pegaruh yang signifikan diantara kedua 
variabel. Sehingga dapat ditarik kesimpulan bahwa H3 diterima sehingga dapat 
diartikan jika price berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 
 




Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .888a .789 .784 .28090 
 
Berdasarkan tabel 4.16 diatas diperoleh angka R
2 
(Adjust R Square) sebesar 
0,784 atau sebesar 78,4% hal ini menunjukkan bahwa persentase sumbangan dari 
Variabel Store Atmosphere dan Price terhadap Keputusan Pembelian sebesar 
78,4% dan 21,6 % lainnya dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak ada pada 
penelitian ini. 
 
Implikasi Hasil Penelitian  
Pengaruh Store Atmosphere dan Price terhadap Keputusan Pembelian. 
Hasil perhitungan yang telah didapat untuk Variabel Keputusan Pembelian 
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Dengan hasil ini maka dapat dinyatakan bahwa Variabel Store Atmosphere dan 
Price berpengaruh secara Simultan pada Keputusan Pembelian.  
Penelitian ini sejalan dengan penelitian Faaza dan samboro (2019), menyatakan 
bahwa store atmosphere dan price berpengaruh secara simultan terhadap 
keputusan pembelian. 
 
Pengaruh Store Atmosphere Terhadap Keputusan Pembelian. 
Menurut Sopiah dan Sangadji (2016:325) suasana toko merupakan salah 
satu faktor yang dimiliki oleh toko untuk menarik konsumen. Setiap toko 
memiliki tata letak fisik yang memudahkan dan menyulitkan pembeli untuk 
berputar-putar didalamnya, setiap toko mempunyai penampilan toko yang 
membentuk suasana yang sesuai dengan pasar sasarannya dan dapat menarik 
konsumen untuk membeli. Dari hasil penelitian diketahui bahwa Variabel Store 
Atmosphere Berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan pembelian. 
Hasil penelitian ini mendukung penelitian yang dilakukan oleh Ramadhanti 
(2017). Store Atmosphere Berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 
pembelian. 
 
Pengaruh Price Terhadap Keputusan Pembelian 
Tjiptono (2017:151) mendefiniskan harga merupakan satu-satunya unsur 
bauran pemasaran yang memberikan pemasukan atau pendapatan bagi 
perusahaan, sedangkan ketiga unsure lainnya (produk, tempat, dan promosi) 
menyebabkan timbulnya biaya atau pengeluaran. Sedangkan menurut Menurut 
Assauri (2012:118) harga merupakan beban atau nilai bagi konsumen, yang 
didapatkan dengan memperoleh dan menggunakan suatu produk, termasuk biaya 
keuangan dari kosumsi, di samping biaya sosial yang bukan keuangan, seperti 
dalam bentuk waktu, upaya, psikis, risiko dan prestise atau gengsi sosial. Hasil 
yang didapat dalam penelitian ini adalah diketahui bahwa Price Berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Hasil penelitian ini 
mendukung penelitian yang dilakukan oleh Setyarini dan Musthofa (2018). Hasil 
penelitian membuktikan bahwa Store Atmosphere  dan Harga berpengaruh pada 
keputusan pembelian. 
 
Simpulan Dan Saran 
Simpulan  
1. Dari hasil kesimpulan penelitian ini menyatakan bahwa Store Atmosphere dan 
Price berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian pada Green Mart.  
 
Keterbatasan 
1. Jumlah responden yang ada dalam penelitian ini hanya pada konsumen Green 
Mart Kab Malang. 
2. Penelitian ini hanya menggunakan dua variabel independen yaitu Store 
atmosphere dan price, dimana berdasarkan hasil penelitian kedua variabel 
tersebut belum cukup untuk mengetahui faktor-faktor yang dapat 
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koefisien determinasi menunjukkan bahwa kedua variabel tersebut hanya 
memiliki pengaruh sebesar 78,4%. Sedangkan 21,6% lainnya diukur atau 
dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 
 
Saran  
a. Bagi perusahaan  
1. Variabel Price 
 Item pernyataan “Harga yang ditawarkan sesuai dengan harga pasar” memiliki 
nilai rata-rata terendah. Pihak Green Mart harus melakukan survey pasar sebelum 
menentukan harga pada setiap produk yang dijual. Hal tersebut dimaksudkan agar 
dapat memberikan harga yang terjangkau dan mampu mengikuti harga pasar 
sehingga konsumen akan memilih untuk membeli produk di Green Mart karena 
harga yang bersain. 
b. Bagi peneliti selanjutnya  
Untuk pihak-pihak yang akan melaksanakan penelitian lebih lanjut 
dianjurkan agar: 
1. Bisa menambahkan jumlah responden dan populasi yang lebih banyak dalam 
penelitiannya agar memperoleh hasil penelitian yang lebih sempurna. 
2. Menambahkan variabel independen yang berkaitan dengan keputusan 
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